youSee 


Direct Mail gav en 
ROI på 4, markant 


mere end e-mail 


: YouSee 

: Marked: Danmark 
Virksomhed: YouSee 

: YouSee er Danmarks største tele- 

: selskab og tilbyder mobiltelefoni, 


: telefoni, bredbånd og tv til hele 
: landet. 


Breve skaber interesse og får kunderne til at handle 


Over dobbelt så høj interesse, en næsten dobbelt så høj opfattelse af at virksomheden gør noget for 


kunderne og en ROI på 4. Fysiske breve gav markant bedre resultater, da YouSee sendte breve og 
e-mails med præcis samme budskaber. 


> At få de eksisterende kunder til 
at føle sig værdsat 


> At en del kunder ikke har givet 
e-mail permission 


> At finde den kanal, der er bedst 
til at øge salget og indtjeningen 


fouSee har fokus på at få de eksisteren- 
de kunder til at føle sig set og værdsat. 
Et af midlerne er at sende gode tilbud, og 
i forbindelse med en julekampagne ville 
YouSee gerne finde ud af, om brevet kan 
noget, e-mailen ikke kan. 


”Vi sender både e-mails og fysiske breve”, 

fortæller afdelingsleder Lars Glade. 

”Rent praktisk er der en del kunder, der 

ikke har givet e-mail permission, men vi 
mener også, at brevet har nogle andre 
kvaliteter end en e-mail. Mens e-mailen 
giver en hurtig rejse fra budskab til hand- 
ling, så har brevet måske nogle andre 
værdier, der giver større salg. Det valgte 
vi at få sat tal på i forbindelse med kam- 
pagnen, hvor udvalgte kunder fik et 
værdibevis på 500 kr. til en valgfri 
mobiltelefon.” 


> Julekampagne med split på e-mail 
og fysisk Direct Mail 


> Test af den kreative udformning 


> Efterfølgende effektmåling af 
modtagernes reaktioner 


1 testede YouSee 
fatekelilge BUANA af det kreative 
materiale. ”Vi gennemførte en kvalitativ 
test i fokusgrupper, og den viste, at den 
bedste løsning for os er at sende breve 
og e-mails med korte tekster og et 
iøjnefaldende layout. Den lækre grafik, 

enkeltheden og letheden giver mod- 
tagerne en positiv oplevelse og betyder, 
at de læser vores budskaber med åbent 
sind”, siger Lars Glade. 


Kampagnen gik i luften i starten af 
december. To grupper med samme 
demografiske profil modtog henholdsvis 
e-mails og breve med samme budskaber, 
og et par dage efter ringede Wilke 
Markedsanalyse til et udvalg af mod- 


tagerne for at høre om deres reaktioner 
på materialet. 


> Over 25 % flere læser Direct Mail, 
og brevene skaber over dobbelt 
så høj interesse 


> Dobbelt så mange diskuterer brevet, 
og brevet opfattes som god 
kundepleje 


> Udgifterne til at sende breve 
tjente sig ind fire gange 
Effektmå n bekræftede formod- 
ningen om, at brevet har en række styrker 
i forhold til e-mail. Afsenderen står klarere 
i brevet, over 25 % flere af modtagerne 
læser brevet, mere end dobbelt så mange 
oplever brevet som interessant, dobbelt 
så mange snakker om brevet med andre, 
30 % flere forstår budskabet - og ikke 
mindst, så giver brevet næsten dobbelt så 
mange modtagere en oplevelse af, at You- 
See gør noget for de eksisterende kunder. 


At breve er gode til at skabe engagement, 
afspejlede sig også i det faktiske salg. 
”Brevene gav en ROI på 4, hvilket er 
markant mere, end vi opnåede med 
e-mail. Alt i alt var det en super kampagne 
med høj relevans”, siger Lars Glade. 


PostNord har hjulpet YouSee med adressevalidering og distribution af Direct Mail kampagnen. 
Læs mere på postnord.dk eller ring til kundeservice på 70 1112 30. 
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